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4- ASPECTOS ESPECIFICOS

a. Carga horaria total: 64 hs.

b. Carga horaria semanal: 4 hs.

c. Carga horaria clases tedricas: 50 hs.

d. Carga horaria practica disciplinar: 14 hs.

e. Carga horaria practica profesional:

f. Ubicacion de la asignatura en el plan de estudios: N°14

g. Correlatividades Anteriores: 1403

5- PROGRAMA

a. Fundamentacion del marco referencial del programa

El propdsito de la asignatura, se basa en la importancia de los canales de distribucidn dentro
de la estrategia comercial de las empresas, esto merece un andlisis detallado de la
problematica que generalmente lo da su independencia con respecto a la empresa, el dificil
control para llevar a cabo con éxito la estrategia comercial disefiada por las empresas, el
manejo de los conflictos y la importancia de un buen liderazgo dentro del canal. La
importancia de la eleccidn y usos de los canales, decisidon que involucra a la empresa a largo
plazo. Analizar la competencia, los servicios ofrecidos, las oportunidades, avances
tecnolégicos y lograr barreras para los nuevos competidores.

Relevancia de la materia, la logistica reviste gran importancia, clave en el cumplimiento del

plan de negocio, planeamiento, implementacién y control de las materias primas /

productos terminados hasta el punto de consumo con el propésito de satisfacer los
requerimientos del cliente, donde el alumno logra conocimientos tedricos y practicos para
desarrollar con éxito su desarrollo profesional.

Aspectos a priorizar, conocer los fundamentos de los canales de distribucién, disefo,
estrategias, valorando costo / beneficio / mercado. Lograr eficiencia y rentabilidad en los
canales. Comprender los condicionantes que influyen en el disefio del canal, la competencia
y las estrategias de canales armonizadas con la estrategia comercial general de las
empresas.

b. Contenidos previos

Es la asignatura Introduccion al Marketing.

c. Contenidos minimos

Historia / definicidn de logistica. Canales de distribucidn: naturaleza, existencia de los intermediarios,

funciones de los canales y cantidades de niveles, conducta, conflicto en los canales, liderazgo,
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organizacién, sistema de comercializacidn. Disefio de los canales: objetivos y limitaciones, cadena de
abastecimiento, concepto de red y de valor. Interrelacion con otras areas funcionales de la
organizacién. Niveles de servicio vs satisfaccidon de los clientes, tipos y nimeros de intermediarios,
evaluacién de las principales alternativas. Administraciéon y motivacién.

Principios de la logistica de abastecimiento. Impacto de la gestion pull o push en la gestion de la red.
Distribucidn fisica, evaluacidn, naturaleza, objetivos. Almacenamientos, inventarios. Impacto del
transporte y del inventario en la eficiencia y nivel de servicio de la red.

Reingenieria de procesos.

Anadlisis de la competencia, técnica para el analisis del portafolio — matriz de crecimiento /
participacién, andlisis de la competencia. Impacto de la incertidumbre y la inestabilidad de los
mercados. Impacto de la globalizacién y regionalizacién de las operaciones en los procesos y costos
logisticos. Redes de valor y niveles de servicio.

Colocacion de productos, comercio mayorista, funciones y tipos de empresas, clasificacion,
tendencias en el comercio mayorista.

Canal minorista, naturaleza y funciones. Venta tradicional, venta con y sin establecimiento, tendencia
en el comercio menorista.

Comercio electrénico, ventajas, oportunidades y estrategias.

d. Objetivos generales
Que el alumno, logre analizar, disefiar y resolver con éxito estrategias relativas a los canales de
distribucién en congruencia con el plan de negocio.

e. Objetivos especificos

Que el alumno incorpore los conceptos y contenidos de la logistica, para la toma de decisiones y
resolucién de conflictos en los canales. Comprender las relaciones cliente / proveedor / empresa,
manejo de conflictos y motivacidn de los canales. Interprete los resultados, la competencia y los
avances tecnoldgicos para la toma de decisiones que afectan estratégicamente a las empresas en el
largo

f. Unidades Didacticas
Unidad N°1:
Contenido tematico por unidad:

e Historia de la disciplina logistica, los inicios. La evolucidn, cambio y avances tecnolégicos.
Definicion de logistica, interrelacion con otras areas funcionales de la organizacion.
Evolucién de conceptos. Nivel de servicio vs. satisfaccion de clientes. Su funcidon en el plan
estratégico comercial.

Naturaleza de los canales de distribucién, utilidad de los intermediarios, funciones y numero
de niveles.
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e Actividades practicas: andlisis, desarrollo y conclusiones de casos de estudios.

Bibliografia especifica por unidad:

e Mejores practicas en Latinoamérica - Octavio Carranza — Capitulo 1. Logistica empresarial —
Arbones Malisani — Sistema logistica de la empresa. Mercadotecnia — Philip Kotler, Capitulo
14.

Unidad N°2:

Contenido tematico por unidad:

e Conducta de los canales, conflictos, motivacién y liderazgo. Impacto de la gestion pull o

push en la gestion de la red.

Organizacion del canal, sistema convencional, sistema de comercializacién vertical, sistema
de comercializacidn corporativo y contractual. Franquicias y cooperativas. Sistema de
comercializacidon administrativo. Sistema de comercializacion horizontal y sistema de

canales multiples.
e Actividades practicas: analisis, desarrollo y conclusiones de casos de estudios.

Bibliografia especifica por unidad:

e Mercadotecnia — Philip Kotler, capitulo 14 — Estrategias de distribucion comercial — Rodolfo

Vazquez Casielles — Capitulos 1y 2.
Unidad N°3:

Contenido tematico por unidad:

e Disefio de los canales. Que quiere los consumidores, precio / servicio, competencia.

Objetivos de los canales. Tipos de intermediarios. Responsabilidades, la inestabilidad de los
mercados, de la globalizacién y regionalizacidn de las operaciones en los procesos y costos

logisticos. Redes de valor y niveles de servicio.
Administracién, seleccidon. Motivacién y evaluacién.
Actividades practicas: analisis, desarrollo y conclusiones de casos de estudios.

Bibliografia especifica por unidad:

e Mercadotecnia — Philip Kotler, Capitulo 14. Estrategia de distribucién comercial — Rodolfo

Vazquez Casielles — Capitulo 7.
Unidad N°4:

Contenido tematico por unidad:
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Distribucidn fisica, decisiones de mejor forma de almacenamiento, planificacion del servicio
y costos. Principios de la logistica de abastecimiento.

Disposicion de los bienes, momentos y lugares oportunos, satisfaccion de los clientes,
objetivo.

Procesamiento, almacenamiento e inventarios. Centros de distribucion.

Impacto del transporte y del inventario en la eficiencia y niveles de servicio de la red.
Eleccion y responsabilidad. Cadena de abastecimiento. Conceptos de red y de valor.

Actividades practicas: analisis, desarrollo y conclusiones de casos de estudios.

Bibliografia especifica por unidad:

e Mercadotecnia — Philip Kotler, capitulo 14. Logistica administracion de la cadena de
suministro, Ronald H. Ballou — capitulo 6.

Unidad N°5:

Contenido tematico por unidad:

e Técnicas analiticas, formulacion de estrategias competitivas, andlisis de las fuerzas que
mueven la competencia en un sector industrial.

Modelos de analisis de negocio, mezcla de productos y posicionamientos.

Reingenieria, definicidn y caracteristicas. Principios claves, instrumentos y técnicas. Exito y

fracaso.

Caracteristicas de internet como canal de distribucién. Ventajas, inconvenientes y
oportunidades. Estrategias en la venta minorista a través de internet.

Bibliografia especifica por unidad:

e Estrategia competitiva — Michael Porter, Analisis estructural de los sectores industriales,
Apéndice A, Cartera de técnicas en el andlisis de la competencia. Estrategia de distribucion
comercial — Rodolfo Vazquez Casielles — capitulo 4.

Unidad N°6:

Contenido tematico por unidad:

e Funciones y tipos de empresas mayoristas y minoristas. Naturaleza y funciones del comercio
mayorista, clasificacion segin funciones, vinculos y localizacién. Agentes comerciales.

e Tendencias de nuevos operadores logisticos y estrategias de Outsoucing.
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Naturaleza y funciones del comercio minorista, venta tradicional, venta en régimen de libre
servicio. Venta con y sin establecimiento y con contacto a distancia. Tendencia en el
comercio minorista.

Actividades practicas: andlisis, desarrollo y conclusiones de casos de estudios.

Bibliografia especifica por unidad:

Estrategia de distribucién comercial — Rodolfo Vazquez Casielles — Capitulo 3, 6.
Mercadotecnia — Philip Kotler, capitulo 15.

g. Bibliografia General

Mercadotecnia, Philip Kotler — Gary Armstrong, sexta edicion 1994, Ed. PHH Prentice Hall,
México.

Estrategia Competitiva, Michael Porter, vigésima cuarta reimpresién 1997, Ed. CECSA,
México.

Mejores practicas en Latinoamérica: Octavio Carranza, Ed. Thomsom

Logistica empresarial, Arbones Malisani, Barcelona, Ed. Marcombio 1996

Administracién de operaciones: Chase - Aquinlano — Jacobs — Ed Mac Grwhill,

Logistica administracion de la cadena de suministro, Ronald H. Ballou, quinta ediciéon 2004 Ed.
Pearson México

Estrategia de distribucion comercial: Vazquez Casielles — Juan A. Trespalacios Gutiérrez, Ed
Thomson, Madrid 2006

h. Metodologia de la Ensefianza

Exposicion tedrica del docente, desarrollo y analisis de casos practicos con la participacién de los

alumnos.

i. Criterios de evaluacion

Regimenes de promocion: regular, notas de 7 (siete) a 10 (diez). Modalidad de cursado: regular, notas

de 4 (cuatro) a 6 (seis). Parciales: 2 (dos), escritos, con posibilidad de recuperar 1 (uno) de los

parciales. Caracteristica de las evaluaciones parcial y final: escrita.
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6- CRONOGRAMA DE CLASES Y EXAMENES
a. Diagrama de Gantt

Contenidos / Actividades / Evaluaciones SEMANAS

Ne de Unidad / Parciales

Unidad 1

Unidad 2

Unidad 3

Unidad 4

Primer parcial

Unidad 5

Unidad 6

Segundo parcial

Recuperatorio

Entrega de notas
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7- CONDICIONES GENERALES PARA LA APROBACION DE LA ASIGNATURA

a. Asistencia: 75%
b. Regularidad: Cumplir con el requisito de asistencia. Obtener en ambas instancias parciales entre
seis y cuatro puntos.

c. Evaluacion: Quienes aprueben ambos examenes parciales con 7 (siete) o mas puntos, tendran a
Promocionada la asignatura. Aquellos que obtengan menos de 7 (siete) en una de estas dos instancias
podran recuperarla al final del cuatrimestre para aprobar la asignatura. Quienes obtengan entre 6
(seis) y 4 (cuatro) puntos en las instancias parciales tendran por cursada la materia y podrdn

presentarse al examen final. Los que obtengan menos de 4 (cuatro), en ambas instancias tendran
que recursar.
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ANEXO |

Fecha Unidad didactica | Contenidos tedricos desagregados
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ANEXO Il

Fecha Unidad didactica | Contenidos de la Practica Disciplinar
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ANEXO Il

Fecha Unidad didactica | Contenidos de la Practica Profesional




